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Samenvatting 
Reflectie wordt gezien als een belangrijke uitkomst van exploratie en intern onderzoek, 
leidend tot verandering op basis van nieuwe informatie en ervaringen. Proactief gedrag van de 
verkoper heeft een gunstige invloed op de performance in verkoop. Er is weinig onderzoek 
gevonden over in hoeverre reflectie in relatie met Actief Empathisch Luisteren (AEL) en 
Psychologisch Kapitaal (PsyCap: self-efficacy, hoop, optimisme en weerbaarheid) 
voorspellend kan zijn voor proactief gedrag van verkopers.  
Dit onderzoek beoogt een bijdrage te leveren aan de evaluatie van de relatie van de “personal 
resources” uit de positieve psychologie en performance van de verkoper, met als doel meer 
gerichte training en selectie van verkopers te bewerkstelligen. 
Het onderzoek werd wereldwijd uitgevoerd middels een online vragenlijst (N = 205). De 
respondenten zijn internationale b2b marketing/sales managers uit het netwerk van de 
onderzoeker. 
De analyses leiden niet tot een statistische fit voor het model en de hypotheses worden  
verworpen. Het onderzoek geeft een scala van mogelijkheden tot vervolgonderzoeken aan. 
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Summary 
Reflection is recognised as an important outcome of exploration and internal search, leading 
to change based on new information and experiences. Proactive behavior of the sales manager 
has a favourable influence on the performance in sales. Limited research has been found 
concerning the predictive value of reflective behavior leading to proactive behavior of sales 
managers, in relation with Active Empathic Listening and Psychological Capital (PsyCap: 
self-efficacy, hope, optimism, resilience). 
The research aims at delivering a contribution to the evaluation of the relationship between 
the personal resources from positive psychology and the performance of sales managers, 
resulting in commitment of a more focused training and selection of sales managers. The 
research was executed on a worldwide basis with an online questionnaire (N = 205). 
The respondents are international b2b marketing/sales managers from the researcher’s 
network.  
The analysis results do not demonstrate a good statistical fit for the model and the hypotheses 
are not supported. The report concludes with a range of follow-up activities in related 
research. 
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